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Esta investigación tomo como población a las 66 Pymes exportadoras de 
ropa deportiva y se utilizó como muestra a 30 Pymes exportadoras de ropa 
deportiva de Lima en 2015. El tipo de investigación fue aplicada, donde el  nivel 
de investigación fue descriptivo  con un diseño de investigación no experimental. 
Asimismo esta investigación tuvo como objetivo principal determinar en qué 
medida las pymes exportadoras de ropa deportiva de Lima utilizan a las 
Estrategias competitivas, donde los resultados mostraron que solo el 40 % de las 
Pymes encuestadas presentan una utilización “Buena “de las estrategias 
competitivas, mientras que el 60% restante las utilizan en una medida “Regular”. 
 


























This research took as population to 66 SMEs exporting sportswear and 
used as sample 30 SMEs exporting sportswear Lima in 2015. The research was 
applied, where the level of research was descriptive with a research design not 
experimental. Also this research had as main objective  determine the extent to 
exporting SMEs sportswear Lima used the competitive strategies where the 
results showed that only 40% of SMEs surveyed have a "good" use of 













1.1. Realidad problemática  
Para la última década el comercio exterior ha jugado un rol muy importando 
en el país, ha tenido un crecimiento relevante y ha generado que en el extranjero 
nos vean como un país emprendedor, nuestra economía es una de las mejores 
en el sector y se tiene un pronóstico positivo para esta, según el Instituto de 
Economía y Desarrollo empresarial (IEDEP) revelaron que en el 2015 la 
economía peruana crecerá en 2.7% y 3% en el 2016. Nuestro mercado tiene 
cierta sostenibilidad y se generan oportunidades de negocio e inversión , pero el 
peruano también ve nuevas oportunidades de comercio en los diferentes 
mercados de todo el mundo , por lo que la exportación es un mecanismo que 
posibilita y facilita el desarrollo de la empresa y por consecuente el desarrollo del 
país, lamentablemente las exportaciones peruanas han decrecido en los últimos 
meses , hay diversos factores ya sean políticos, fenómenos sociales o 
medioambientales, entre otros  que de alguna manera generan esta decaída . 
Las exportaciones peruanas retrocedieron en un 18,4% en agosto, con lo 
que acumularon 18 meses de caídas consecutivas, este resultado se explicaría 
tanto por la caída de los precios de exportación -que bajaron en un 16,4%- así 
como por los menores volúmenes de ventas al exterior, que se habrían 
replegado en un 2,4%. BBVA Research (2015).Esto no quiere decir que exportar 
sea una mala decisión por el contrario nos anima a tener una mejor proyección y 
un plan de trabajo más eficiente, por lo que el estado y sus representantes ya 
han venido presentando ciertas facilidades para aquellos emprendedores que 
buscan hacer comercio exterior, ya sean micro, pequeños, medianos o grandes 
empresarios, todos en sus diferentes perspectivas pueden posicionarse en los 
mercados extranjeros, entonces el estado mediante el gobierno reacciono ante 
esta caída en las exportaciones, por lo que comunico un paquete de doce 
medidas para estimular e incentivar el sector exportador con el objetivo de 
aminorar los efectos de la crisis de Europa y Estados Unidos. En tanto el 
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ministerio de Economía y Finanzas, Luis Miguel Castilla, explico los doce puntos 
al comercio exterior. 
1) Se facilitarán los procesos para evitar exportar impuestos, precisados en el 
Decreto Legislativo (DL) N° 1108. Es decir, no gravar con el Impuesto General a 
las Ventas (IGV) las mercancías instaladas en las fábricas ni las entregadas al 
transportista ni aquellas que estén al borde del buque. Éstas serán consideradas 
como una venta externa, a fin de impulsar el comercio y favorecer a las 
pequeñas y medias empresas exportadoras. 
2) Se ampliará la cobertura del Fondo de Garantía Empresarial (FOGEM). Con 
esta medida se pretende que Cofide extienda las garantías hasta el 50%, de 
manera que no se afecta el financiamiento de capital de trabajo a las empresas 
exportadoras, tal como se hizo durante la crisis del 2009. 
3) Se ampliará el ámbito de acción del FOGEM, en adición a ampliar la garantía. 
Ello incluye aumentar la cobertura a los anticipos de facturas por cobrar del 
exterior, de manera similar al esquema del factoring y así dotar de liquidez y 
capital de trabajo a las Pymes exportadoras. 
4) Se facilitará el comercio exterior mediante la modificación de la Ley General 
de Aduanas, precisados en DL N° 1109. En particular, actualmente hay un 
escaso uso del despacho anticipado: solo el 17% del comercio lo utiliza y la idea 
es lograr un uso intensivo con menos costos para los operadores, habiendo 
modificado una serie de trabas y rigideces. 
5) Se ampliará el Seguro de Crédito de Exportación para la Pequeña y Mediana. 
Empresa (SEPYMEX). Esto hoy en día incluye le pre-embarque y se hará 
extensivo al post-embarque. 
6) Se ampliará en 400 millones de soles una línea de crédito especial de apoyo a 
las micro y medianas empresas, exportadoras y no exportadoras. El aumento es 
de 200 a 600 millones de soles otorgado por el Banco de la Nación con el 
objetivo de dotarle mayor capital de trabajo a las empresas. 
7) Se facilitará y agilizará la devolución del drawback. Básicamente se está 
instaurando el mecanismo de devolución electrónica del drawback.  
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8) Se fortalecerá los organismos públicos descentralizados que ofrecen servicios 
a los operadores de comercio exterior, como SENASA y DIGESA, entre otros. 
No es solamente dotarlos de más presupuesto, sino asegurar una gestión eficaz. 
Incluso, se está evaluando un programa de presupuesto por resultados para 
fortalecer esta parte de la cadena logística. 
9) Se implementará el usuario aduanero certificado. Esta medida permitirá que 
las empresas que cumplen con altos requisitos de seguridad en la cadena 
logística sean certificadas por Aduanas y tengan un reconocimiento especial 
para que puedan tener facilidades extraordinarias. La medida entrará en vigencia 
en dos meses, luego de los resultados óptimos del piloto. 
10) Lograr la inscripción del Perú al carnet ATA. Esto permitirá la emisión 
temporal para la reexportación vía los convenios internacionales existentes. Es 
decir, facilitar la certificación de las formalidades relativas a la exportación 
temporal. 
11) Se dotará de mayor presupuesto a las oficinas comerciales. Se está 
evaluando la firma de un convenio entre el MEF y el MINCETUR para que las 
oficinas comerciales sean dotadas con el personal y la logística adecuada, de 
acuerdo al estándar de América Latina, donde estamos rezagados. 
12) Se cristalizará un acuerdo de cooperación estratégica entre Pro inversión y 
el MINCETUR. Es decir, aprovechar los road show y los TLC para que, a través 
de las oficinas comerciales, se logre diversificar los mercados y ampliar aquellos 
donde el país está presente. 
SegúnDiario Gestión (2012) 
Todas estos “estímulos” se van acoplando poco a poco y algunos aún 
continúan en proceso, pero lo mejor es que los pequeños y medianos 
empresarios  han sabido aprovechar estas ciertas facilidades e impulsos para 
generar negocio. Las pequeñas y medianas empresas (Pymes) actualmente son 
actores principales en nuestra economía, generando empleo, incrementando el 
PBI nacional y es probablemente la mejor alternativa para la juventud frente a el 
desempleo nacional , además que representan el 96.6 %  del total de empresas 
que existen en el Perú Comex Perú (2015), cabe resaltar que las Pymes 
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comenzaron sin ningún apoyo , la informalidad era una de sus características 
principales, eso está disminuyendo , pero aún falta mucho por recorrer, por eso 
el estado se mantiene promoviendo la formalidad y el crecimiento de estas .El 
presidente de la Bolsa de Valores de Lima (BVL). Christian Laub, se mostro muy 
entusiasta con la futura implementación del sistema de facturas negociables, 
también conocido como factoring, ya que facilitara que las pequeñas y medianas 
empresas (pymes) puedan adquirir financiamiento a menor costo. Las pymes 
que podrían acceder a este nuevo mecanismo son alrededor de 800 mil, explico 
que si una pyme es proveedora de una empresa que no le pagara al instante, 
sino uno o dos meses después, la factura que se genera podrá ser negociada 
con otra entidad, ya sea un banco o en la BVL.  DiarioGestión (2015) 
Por otro lado las Pymes exportadoras están en aumento e impulsan la 
economía, representan cerca del 80% de las empresas que exportan , pero 
existe falta de diversificación ya que estas solo exportan un solo producto y a un 
solo mercado , y sus principales destinos son países ( Comisión Económica para 
América Latina) CEPAL (2014) de la región Además tienen  un problema 
básicamente tecnológico , la globalización a estandarizado prácticamente todo y 
en el comercio existen muchos parámetros que deben cumplirse. La empresa 
GIZ de Alemania, difundió hoy el programa Global Business Exchange 
ProgrammeGlobus Perú, un proyecto que busca promover e impulsar el diálogo 
y cooperación entre pequeñas y medianas empresas (pymes) de Perú y 
Alemania, a fin de estimular el desarrollo económico sostenible en ambos 
países. El embajador Guido Loayza, director general de promoción económica 
del ministerio de relaciones exteriores (MRE) indico que lo que se busca con 
Globus es  mejorar la competitividad, suplir  las debilidades de las pymes, e 
ingresar más productos no tradicionales al mercado alemán”. DiarioGestión 
(2015) 
Es  por eso que se promueve de alguna forma mejores estrategias 
competitivas, ya que en todos los sectores existen pymes que tiene un producto 
o servicio, pero que pueden no tener éxito frente a la competencia internacional. 
En el Perú el sector de textiles y confecciones de prendas de vestir es un 
negocio con el que el peruano tiene una estrecha relación , en la cual la 
producción de confección textil es enorme e importante, se ve la situación de 
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que  día a día encontramos más talleres de confección , producimos grandes 
cantidades de prendas de vestir , tenemos buenas calidades de telas, podemos 
tener un acabado excelente , entre otros , pero lo que no podemos encontrar son 
realmente marcas de empresas peruanas que a través de sus confecciones 
hayan podido posicionarse en el mercado ya sea nacional o extranjero , 
realmente son muy pocas o ninguna que rápidamente aparezcan en la mente del 
comprador de ropa deportiva , esto quiere decir que a pesar de hay muchas 
confecciones de todo tipo , esto no se refleja (en casi todos los casos )con un 
éxito y reconocimiento por parte del público hacia las pymes de confecciones. 
Las pymes exportadoras de ropa deportiva pueden jugar un papel más 
importante en el mercado extranjero, ya que tenemos todas las condiciones y los 
insumos necesarios para ser competitivos dentro y fuera del país, 
lamentablemente  las estrategias que se usan actualmente no son  las más 
adecuadas, e incluso no se sabe con  en qué medida estos empresarios están 
tomando en cuenta alguna estrategia competitiva , las cuales pueden servir de 
mucho a la hora de exportar y entrar a nuevos mercados , actualmente ninguna 
entidad  ha realizado un estudio sobre las estrategias competitivas que 
envuelven al exportador de ropa deportiva , por lo que aun existe este vacío para 
poder estar seguros que estrategia se adecuen a sus fortalezas y debilidades,  
en la capital de Lima se encuentran alrededor de 66 Pymes exportadoras de 
ropa deportiva (SIICEX, 2015), de las cuales las principales exportan sus 
productos a Ecuador y Venezuela, esto es saludable económicamente, pero se 
puede mejorar , diversificar y planear , para poder tener mayor participación y 
poder establecerse como una empresa sólida en el extranjero.  
 
1.2. Trabajos previos 
El  presente tema de la competitividad, ya se ha visto envuelto  y abordado por 
diferentes autores con distintas posturas en sus respectivos análisis desde 
diferentes esquemas o perspectivas, cierta parte propensos hacia el lado 
macroeconómico y otra al microeconómico, satisfactoriamente todos han podido 
aportar a la sociedad con sus investigaciones.  
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1.2.1. Variable : Estrategias competitivas 
 
Gonzales (2014)en su investigación titulada: Gestion empresarial y 
competitividad en las Mypes del sector textil en el marco de la ley N° 28015  en 
el distrito de La Victoria- 2013; en la Universidad San Martin de Porres- 
Peru.Esta pesquisa tiene como objetivo general conocer cómo influye la ley N° 
28015 en la gestión y competitividad de las mypes en el sector textil, resaltando 
que el punto crítico de este tipo  de empresas es que realizan sus actividades 
empíricamente por ende no realizan una adecuada gestión , además esta 
investigación presenta un diseño no experimental , de carácter descriptivo y 
considerado como una investigación aplicada. Para la presente investigación el 
autor utilizo las teoría de la ventaja competitiva acuñada por Michael Porter, los 
resultados alcanzados  revelan que la  mayor parte de estas empresas 
presentan desconocimiento sobre la ley n° 28015 , lo que produce que estas no 
sean competitivas , por lo que no podrían afrontar una situación de exportación 
y/o  financiamiento y tampoco cuentan con conocimientos sobre asociatividad 
empresarial, cabe resaltar que la población fue de 240 empresas del sector textil 
del distrito de La Victoria y la muestra asciende a  más de 50 personas entre 
hombres y mujeres empresarios. 
Begazo (1996)en su investigación titulada: La pequeña empresa de 
confecciones en Villa el Salvador y su competitividad, presentada para obtener el 
grado académico de Maestro; en la Universidad Nacional Federico Villareal. En 
el presente trabajo se ha evaluado la economía, eficiencia, efectividad, 
productividad y competitividad de las pequeñas empresas que participan en el 
sector de confecciones, con el objetivo de buscar mayor participación en nuevos 
mercados internacionales. 
Barreto y García (2005) en su investigación titulada: Modelo asociativo para el 
mejoramiento de la competitividad de la pequeña y mediana empresa del sector 
confección en Venezuela (Cayapa. Revista venezolana de Economía Social).En 
esta pesquisa hablan de cooperación asociativa donde se tuvo como 
objetivoproponer y plantear un modelo asociativo para incrementar el nivel 
competitivo que poseen las pequeñas y medianas empresas(Pymes) del sector 
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confección del estado de Lara, Venezuela, agrupado en la asociación ACTEL. 
En esta investigación se empleó como base teórica la relación de las diferentes 
concepciones de cooperación empresarial, la asociatividad, la competitividad y la 
pequeña y mediana empresa. El problema principal  al que se concluyó según 
esta investigación es la falta de confianza para interrelacionarse con las demás 
Pymes, de manera que no hay estrategias colectivas para beneficiarse entre sí , 
enfatizando que las PYMES tienen un nivel muy carente de cooperación con 
aislamiento ,además muestran cierta resistencia al cambio, ignoran sus propias 
debilidades o deficiencias , entre otras. Asimismo proponen que este modelo se 
basa en 3 elementos; en la Pymes en la competitividad y la asociatividad 
empresarial  , dicho modelo fue verificado por  10 expertos. 
Camisón (1996) realizo la investigación. Competitividad y teoría de la estrategia: 
un análisis aplicado a la cohabitación pyme-gran empresa; revista Asturiana de 
Economía- España. En esta investigación se desarrolla un análisis a las 
principales estrategias existentes en las Pymes, de esta manera tiene como 
objetivo comprender la capacidad explicativa de las causas de su competitividad 
como empresa, para esto hace una revisión teórica entre las competencias 
competitivas y las perspectivas que se abren en la competencia pyme- gran 
empresa, para el autor las Pymes no pueden cometer grandes errores debido a 
que tienen falta de poder para recuperarse, por eso deben identificar 
rápidamente las posibles amenazas. Se concluyó que  como  problemas 
comunes y relevantes  la deficiencia de planificación, lagunas en su práctica 
estratégica, inexperiencia y la capacidad de sus recursos humanos, por el 
contrario  como factores positivos  el poder contar con la tenencia de ciertos  y 
capacidad de naturaleza intangible, pero según la pesquisa los conocimientos y 
una buena directiva con  una alta capacidad organizacional son los componentes 




Rivero (2013) realizo la investigación: Redes empresariales y estrategia 
empresarial de la pyme: análisis de la oferta y demanda de servicios de las 
Agrupaciones de empresas innovadoras (AEI) en España .Tesis para obtener el 
grado de doctor; en la universidad de Extremadura. Esta investigación se basa 
en la variedad de servicios que pueden ofrecer estas redes empresariales  a las 
Pymes, con el propósito de mejorar su competitividad, y que tienen como 
objetivos primordiales determinar la oferta de servicios de las AEI españolas, 
determinar la importancia de sus servicios  para la competitividad futura de las 
Pymes, determinar el nivel de demanda de estos servicios por parte de las 
empresas e identificar las ineficiencias asignativas de recursos y conocer las 
principales cualidades  de la estructura de las Pymes en las AEI españolas y los 
componentes principales de su estrategia. Una de las conclusiones a la que 
llego el autor es que las redes pueden considerarse una forma organizativa 
emergente y pueden plantearse como una alternativa dentro de las estrategias 
para la empresa, desta forma las Pymes pueden ganar tamaño a través de las 
redes para poder competir en entornos globales. 
 
1.3. Teorías relacionadas al tema  
Las teorías que se adecuan a esta pesquisa, teniendo en cuenta la variable 
independiente, tiene como finalidad extender la comprensión científica, explicar y 
revelar la  situación problemática. 
 
1.3.1. Estrategias competitivas 
1.3.1.1 Mathews (2009) en su libro El significado de la competitividad y 
oportunidades de internacionalización para las Pymes, mientras más competitivo 
sea un país, mejor nivel de vida para todos sus ciudadanos, es por eso que el 
mayor desafío para todos los países es como mejorar constante y 
permanentemente en la carrera por la competitividad. Las circunstancias 
macroeconómicas, políticas, jurídicas y sociales que sostienen una economía en 
crecimiento, como es el caso de Perú, contribuyen a una economía saludable. 
Se requiere generación de riqueza a través de la continua mejora de la 
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competitividad, en los ámbitos de la vida ya sea a nivel nacional, empresarial o 
individual. 
A nivel empresarial, se define a la competitividad como la capacidad que posee 
una organización pública o privada, teniendo fines de lucro o no, de lograr y 
mantener ventajas que le permitan consolidar y mejorar su posición en el 
entorno socioeconómico en el que se desenvuelven. Estas ventajas están 
definidas por sus recursos y su habilidad para obtener rendimientos mayores a 
los de sus competidores. En este sentido se considera una empresa competitiva 
a la que tiene capacidad de ofertar continuamente productos y servicios con 
atributos valorados por los clientes. Los mercados cambian y las exigencias de 
los consumidores también cambian y por eso es clave que la empresa se adapte 
permanentemente a estos cambios, a fin de mantener o mejorar sus niveles de 
competitividad. 
A nivel individual, es aplicable de la misma forma el concepto de competitividad, 
pues el ser competitivo significa tener características particulares como valores, 
formación, capacidades gerenciales y otros, que posibilitan que algunos sean 
escogidos entre muchas opciones, en el mercado laboral, académico, en otros. 
 
1.3.1.2 Porter (1982) en su teoría de las cinco fuerzas de Porter “La esencia de 
formulación de una estrategia competitiva consiste en relacionar a una empresa  
con su medio ambiente. Aunque el entorno relevante es muy amplio y abarca 
tanto fuerzas sociales como económicas, el aspecto clave del entorno de la 
empresa es el sector o sectores industriales en los cuales compiten”. Por lo que 
se puede considerar que lo primordial es el ambiente o entorno más cercano de 
la empresa, ya que analizándolo se puede aportar ideas para la formulación de 
estrategias competitivas para la empresa en un ámbito nacional o internacional. 
Las cinco fuerzas de las que nos habla el autor, son las que intervienen en un 
sector industrial y se basan en los principales elementos del mercado que son:  
Amenaza nuevos competidores. - El mercado o el segmento deja de ser tentador 
dependiendo de las barreras de entradas, si son  fáciles o no de franquear por 
los nuevos participantes en dicho mercado, estos suelen llegar con diferentes 
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recursos y nuevas capacidades para apoderarse de cierto porcentaje de este. 
Estas posibles barreras de entrada pueden ser la falta de experiencia, la lealtad 
del consumidor, capital requerido, por otro lado también podrían ingresar 
fácilmente  si es que se ofertan productos o servicios de calidad superior a los 
existentes o con precios más atractivos al consumidor. 
La rivalidad entre los competidores.-  Para una empresa sería más complicado 
competir en un mercado o un segmento, donde sus competidores directos están 
posicionados exitosamente, o sean muy numerosos o los costos fijos sean altos, 
esto genera una guerra de precios constante, con campañas publicitarias 
agresivas , promociones y entradas de nuevos productos, en pocas palabras 
hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma 
industria o sector, ofreciendo el mismo tipo de producto o servicio. El análisis de 
la rivalidad entre competidores nos brinda la oportunidad de conocer las 
estrategias o ventajas competitivas y analizarlas  frente a otras empresas rivales, 
cabe resaltar que a medida que se aumente la cantidad de estrategias el grado 
de rivalidad entre los competidores incrementara. 
Poder de negociación de los proveedores. - Un mercado o sector de un mercado 
no se considera atractivo cuando los proveedores están  bien organizados 
gremialmente, tengan recursos fuertes y pueden imponer sus condiciones al 
precio y volumen del pedido. Dicha situación puede tornarse más complicada, si 
los insumos que suministran no tienen sustitutos, o son pocos y de alto costo, 
más aun si son fuente principal para la elaboración de nuestro producto. Debido 
a esto se puede diseñar mejores estrategias a la hora de acordar las condiciones 
con nuestros proveedores, dependiendo del volumen de compra y la cantidad de 
materias primas sustitutas. 
Poder negociación de los clientes.-  Un mercado o un segmento será poco 
tentador siempre que  los clientes están organizados , existan muchos productos 
sustitutos , el producto carezca de diferenciación al resto  o es de muy alto costo 
para el cliente, por lo que a este podrían sustituirlo con la misma o menor 
cantidad de dinero fácilmente, a mayor organización de los consumidores 
mayores serán sus exigencias, las cuales estarán enfocadas en la reducción de 
precios , búsqueda de mayor calidad en los productos o servicios, por 
consiguiente la empresa tendrá una reducción en sus utilidades. La situación 
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puede empeorar si a las organizaciones de compradores les conviene 
estratégicamente sindicalizarse, en pocas palabras se refiere a la capacidad de 
negociación con que cuentan los consumidores o clientes, cabe señalar que 
mayor será su capacidad de negociación si al no haber tanta demanda de 
productos, ellos puedan reclamar por precios más bajos. 
Amenaza de ingreso de productos sustitutos. - El mercado o segmento al que se 
desea ingresar pierde su atractivo si es que existen productos sustitutos reales o 
potenciales, esto puede empeorar si los sustitutos presentan mayor tecnología 
en su proceso de producción o reducen sus márgenes de utilidad de la empresa 
con la finalidad de ingresar con precios más bajos en el sector. La mejor manera 
de contrarrestar esta amenaza es básicamente prevenir antes que los 
consumidores opten por comprar un producto sustituto, o impedir que dichas 
empresas que ofrecen estos productos ingresen al mercado. 
Además de acuerdo con Porter  (1980) en su teoría de la ventaja competitiva 
una empresa alcanza ventaja competitiva cuando obtiene rendimientos 
superiores, es decir cuando la rentabilidad de una empresa excede el costo de 
oportunidad de los recursos empleados para la provisión de su bien o servicio , 
de esta manera el autor  indica que se debe ser eficiente con los recursos para 
que el coste de oportunidad de estos sea inferior a lo que se pueda ganar , cabe 
resaltar que la ventaja competitiva se calcula en base al rendimiento promedio 
del sector, ya que no es suficiente que se supere el costo de capital para obtener 
ventaja competitiva si la competencia también lo hace . Por lo que lo el objetivo 
debe ser tener una rentabilidad más alta que los demás generando mayor 
competencia en el sector. 
De manera que se puede definir a la ventaja competitiva  como algo que la 
empresa realiza mejor que sus competidores , que le otorga superioridad para 
satisfacer las necesidades de los clientes o para mantener vínculos mutuamente 
satisfactorios con los grupos de interés importantes para dichas empresas en 
otras palabras se puede entender que son las acciones que toma una empresa 
para introducirse con una mejor posición en una industria o sector, estas 
acciones pueden tener un sentido ofensivo o defensivo según las circunstancias 
con el principal objetivo de hacerle frente, con éxito, a los competidores ; con 
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esto se puede inferir que la empresa se caracteriza por que el público o cliente la 
considera conveniente y distinta frente a la competencia, que la hace ser 
preferible , recomendable y mejor que las demás frente a las necesidades de un 
mercado específico. 
En este desarrollo de proyecto de investigación, se determina a cabo las 
dimensiones de liderazgo por costos, diferenciación y enfoque de la variable 
Estrategias competitivas. 
1.3.1.2.1. Liderazgo por costos, lograr el liderazgo por costos se reduce a que 
una empresa se posiciona como el mejor productor ya que alcanza a tener  el 
costo más abajo en su sector o industria. Un líder de costo debe lograr paridad, 
o por lo menos proximidad, en base a diferenciación, aun cuando confió en 
liderazgo de costos para consolidar su ventaja competitiva. Si al mismo tiempo, 
más de dos o más empresas intentan alcanzar el Liderazgo por costos, se 
vuelve en una estrategia dañina y desastrosa para todos en el sector, esto es 
logrado exitosamente a través de economías a escala por lo general. (Porter, 
1980) 
 
1.3.1.2.2. Para la siguiente dimensión, lograr diferenciación para una empresa 
quiere decir  que esta intenta ser única  en alguna dimensión en su sector o 
industria, además que esto es ampliamente apreciado por los consumidores. 
Cabe resaltar que alguien que intentar diferenciarse no puede olvidar su posición 
en costos. Por lo que siempre debe estar dispuesto a intentar reducir costos en 
todas las áreas, mientras su diferenciación no sea afectada; en el área de 
diferenciación, los costos deben ser inferiores que la percepción de precio 
adicional que pagan los compradores por las características diferenciales, las 
dimensiones que pueden abarcar diferenciación en una empresa pueden ser: 






1.3.1.2.3. Mientras que para la dimensión de enfoque, significa que una empresa 
se propuso ser la mejor un segmento o grupo de segmentos. Dos variantes: 
Enfoque por costos y enfoque por diferenciación. (Porter, 1980) Estas tres 
estrategias nos dan una idea más certera de cómo una empresa puede tener 
ventaja competitiva sobre otra, siempre que esta superioridad o ventaja  sea bien 
aprovechada es posible que pueda conservarse ya que con el tiempo siempre 
aparecerán nuevos competidores con ganas de generar rentabilidad en el sector. 
“Los principales peligros  que una empresa debe enfrentar para conservar su 
ventaja competitiva que posee son la imitación y la sustitución” (Ghemawat, 
1991),  esto ocurre en el  día a día, en todos los sectores, en todos los mercados 
del mundo ya sean de productos o servicios, todos pueden perder la durabilidad 
de su ventaja competitiva, debido a esto las empresas deben estar en constante 
búsqueda de nuevas estrategias y maneras de ser superiores , además de 
indagar y explorar  nuevos conocimientos e información ya que estos  también 
son factores para crear competitividad. 
 
1.4.    Formulación del Problema 
1.4.1. Problema principal 
 
 ¿En qué medida utilizan las estrategias competitivas las Pymes 
exportadoras de ropa deportiva de Lima en 2015? 
 
1.4.2. Problemas específicos 
 
 ¿En qué medida utilizan la estrategia de Liderazgo por costo las 
Pymes exportadoras de ropa deportiva de Lima en 2015? 
 ¿En qué medida utilizan la estrategia de Diferenciación las Pymes 
exportadoras de ropa deportiva de Lima en 2015? 
 ¿En qué medida utilizan la estrategia de Enfoque las Pymes 




1.5. Justificación del estudio 
 
Nuevo conocimiento teórico y concreto que podrán ser usados 
especialmente por los pequeños  empresarios a la hora de 
comercializar al extranjero, sabrán que las exportadoras de ropa 
deportiva son capaces de satisfacer las necesidades de sus 
respectivos mercados. 
 
Finalizada la presente investigación se podrá aplicar los resultados 
en las exportaciones de ropa deportiva, ya que  los empresarios 
podrán  saber qué estrategia competitiva es las más utilizada por 
nuestros exportadores de ropa deportiva de Lima, teniendo esto 
como una referencia confiable para buscar competitividad. 
 
El cumplimiento de los objetivos propuestos en la investigación, 
con llevan a poder utilizar los resultados para futuras 
investigaciones a mayor profundidad en cada estrategia 
competitiva, lo cual resolvería nuevas interrogantes para los 




1.6.1. Objetivo Principal 
 Identificar en qué medida utilizan las estrategias competitivas  las 
Pymes exportadoras de ropa deportiva de Lima en 2015 
 
1.6.2.  Objetivos Específicos 
 Identificar en qué medida utilizan laestrategiade Liderazgo por 
costo las Pymes exportadoras de ropa deportiva de Lima en 2015. 
 
 Identificar en qué medida utilizan la estrategia deDiferenciación las 




 Identificar en qué medida utilizan la estrategia de Enfoque las 




2.1. Diseño de la investigación  
El tipo de investigación fue aplicada, ya que sus resultados fueron utilizados 
inmediatamente en la solución de problemas empresariales cotidianos. Vara 
(2012) 
La presente investigación fue de nivel descriptivo, puesto que selecciono las 
características fundamentales del objeto de estudio y escribe detalladamente las 
partes. Bernal (2010) 
La presente investigación utilizo un diseño no experimental, ya que es la que se 
realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir se trata de 
investigación donde no hacemos varia intencionadamente las variables 
independientes. Lo que hacemos en la investigación no experimental es 
observar fenómenos tal y como se dan en su contexto natural, para después 

















Operacionalización de las variables 

































en el sector 
industrial. 






























































2.3. Población y muestra 
2.3.1. Población 
La población es el conjunto de todos los elementos a los cuales se refiere la 
investigación o es el conjunto de todas las unidades del muestreo. Bernal (2010) 
. Se toma como población  a todas las pequeñas y medianas empresas  
exportadoras ( Pymes)  de ropa deportiva del departamento de Lima que fueron 
66 (SIICEX). 
2.3.2. Muestra 
Mientras que la muestra es la parte de la población que se selecciona, de la cual 
realmente se obtiene la información para el desarrollo del estudio y sobre la cual 
se efectuaran la medición y la observación de las variables objeto de estudio. 
Bernal (2010) 
La presente  investigación tiene un muestreo no probabilístico por conveniencia, 
ya que las muestras seleccionadas son accesibles para investigar, por lo que se  
tomó como muestra 30 Pymes exportadoras de ropa deportiva en el 
departamento de Lima. 
 




La presente investigación uso la técnica de recolección de datos que es la 
encuesta cuyo instrumento de recolección de datos fue el cuestionario, orientado 
a obtener información sobre las estrategias competitivas para las Pymes 
exportadores de ropa deportiva de Lima en 2015. Para obtener esta información 
se realizaran preguntas relacionadas a las Pymes exportadoras  de ropa 




2.4.2. Instrumento  
El instrumento de recolección fue cuestionario, ya que, estuvo conformado por 
27 ítems dirigidos a las Pymes exportadoras de ropa deportiva  de Lima 
Metropolitana, con una alternativa de escala de Likert. Es un cuestionario porque 
la técnica de investigación fue recolección de datos. 
 
2.4.3. Validez  
La validez del instrumento fue realizado mediante juicio de experto. Este 




Navarro Soto Fabiola C. 70% 
Pacheco Infante Danny 80% 






2.4.4. Confiabilidad  
 Las unidades muestrales encuestadas llenaron el cuestionario que 
posteriormente fueron ingresados a una hora de cálculo para luego exportarlos 
al SPSS versión 22, en donde se obtuvo el coeficiente Alfa de Cronbach. 
El referido coeficiente alcanzo un valor mayor a 70% (equivalente .666) , 





2.5. Método de Análisis de datos 
Es caso de investigación de tipo descriptivo, el método de análisis de efectuó 
teniendo en cuenta los procedimientos siguientes:  
Estadística descriptiva, que tuvo como función conocer el comportamiento de 
las variables y las dimensiones. Posteriormente, la distribución de los datos, 
cuya función fue conocer si los datos tenían una distribución normal o no, 
además para describir estadística paramétrica. 




2.6. Aspectos Éticos  
 
Se respetó la propiedad intelectual de los autores de las bibliografías 
consultadas, asimismo, en las citas utilizando el estilo APA. 
Este ítem fue corroborado por el uso del software TURNITIN, encargado 
de evaluar la similitud entre la investigación y su correspondiente en la 










III.  RESULTADOS 
Las estrategias competitivas utilizadas por las Pymes exportadoras de ropa 
deportiva en  “Lima, 2016”, está condicionada a muchos factores, contexto en el 
que se realizó esta investigación en 30 pequeñas y medianas empresas, cuyo 
componente problemático y conceptual se presenta en la introducción y 
complementado con el estudio empírico en este capítulo organizado por la 
descripción de datos. 
Con el propósito de conocer en qué medida los empresarios exportadores de 
ropa deportiva utilizan las estrategias competitivas en sus respectivas 
dimensiones, se evaluó el liderazgo por costos, la diferenciación y el enfoque. 
 
 
3.1. Descripción de datos 
 
 
3.1.1. Estrategias competitivas 
 





Desviación estándar 4,869 
Asimetría ,384 














En la Tabla 1 se muestra que, el 
promedio de” Estrategias competitivas” 
en 30 de los encuestados fue de 86.77 
(RANGO DE 27-135)  teniendo los 
datos concentrados entre 81,901 – 
91,369 (evidenciado en tabla), 
teniendo 87 como el valor mas 
repetido en el 16,7% de ellos. Así 
mismo la calificación mínima fue de 77 
y la máxima de 99. La distribución de 
los datos se encontraban sesgadas a 
los menores valores ( Asimetría= 
0,384) y la gran mayoría de valores 
fueron de nivel “ Regular” (Curtosis= 
0,429) 
 

















En la Tabla 2, se muestra que: el 60% de 
los encuestados lograban un nivel “Regular” 
en las Estrategias competitivas  y sólo en 







3.1.1.1. Liderazgo por costos 
 
 
En la Tabla 4, se muestra que, el promedio 
de “Liderazgo por costos” en 30 de los 
encuestados fue de 25.40 (rango de 8 - 45) 
teniendo los datos concentrados entre 
22.041 – 28.759 (evidenciado en Tabla 6), 
teniendo24,25,27,28 como los valores más 
repetido en el 13.3% de cada uno de ellos.  
Así mismo, la calificación mínima fue 19 y 
máxima 31. La distribución de los datos se 
encontraban sesgadas a los menores 
valores (Asimetría =-0.168) y la gran 
mayoría de valores fueron de nivel 
“Regular” (Curtosis =0.732). 
 
Tabla 4 Liderazgo por costos   
 
 
En la Tabla 2, se muestra que: el 73.3% 
de los encuestados lograban un nivel 
“Regular” en la dimensión Liderazgo 
por costos y sólo en 26,7% de ellos 
resultó “Malo” 





 Tabla 6 liderazgo por costos 
 
 
3.1.1.2. Diferenciación  
 
En la Tabla 7, se muestra que, el promedio 
de “Diferenciacion” en 30 de los 
encuestados fue de 30.40 (rango de 8 - 45) 
teniendo los datos concentrados entre 
28.477 – 32.323 (evidenciado en Tabla 9), 
teniendoa 31 como el valor más repetido 
en el 23.3% de  uno de ellos.  Así mismo, la 
calificación mínima fue 26 y máxima 34. La 
distribución de los datos se encontraban 
sesgadas a los menores valores (Asimetría 
=-0.585) y la gran mayoría de valores 
fueron de nivel “Regular” (Curtosis 
=0.265). 
 




En la Tabla 8, se muestra que: el 70% 
de los encuestados lograban un nivel 
“Regular” en la dimensión 
Diferenciación  y sólo en 30% de ellos 
resultó “Bueno” 










En la Tabla 10, se muestra que, el 
promedio de “Enfoque” en 30 de los 
encuestados fue de 30.97 (rango de 8 - 45) 
teniendo los datos concentrados entre 
29.299 – 32.641 (evidenciado en Tabla 12), 
teniendoa 31 como el valor más repetido 
en el 23.3% de  uno de ellos.  Así mismo, la 
calificación mínima fue 28 y máxima 35. La 
distribución de los datos se encontraban 
sesgadas a los menores valores (Asimetría 
=-0.199) y la gran mayoría de valores 
fueron de nivel “Regular” (Curtosis 
=0.204). 
 






En la Tabla 11, se muestra que: el 
70% de los encuestados lograban 
un nivel “Regular” en la 
dimensiónDiferenciación  y sólo 
en 30% de ellos resultó “Bueno” 






















Este ítem tiene como propósito determinar la relación entre las variables de 
investigación. Se analizaron tesis similares a esta investigación y después de 
haber aplicado las técnicas de investigación, se procede a realizar el análisis de 
resultados encontrándose que:  
Gonzales en su investigación titulada Gestión empresarial y competitividad en 
las Mypes del sector textil en el marco de la ley n° 28015 en el distrito de la 
Victoria 2013, nos da como resultado que alrededor del 60% de las Mypes no 
presentan una adecuada aplicación de los factores logística, tecnología o 
innovación, además que no están al tanto de las leyes que podrían ofrecerles 
beneficios , lo cual presenta relación con la presente investigación, ya que 
coinciden en que las empresas exportadoras de ropa deportiva carecen de 
buena logística y tecnología, mas no de innovación, que es el punto más 
relevante por parte de estas a la hora de competir en el extranjero . 
Begazo en su investigación titulada La pequeña empresa de confecciones en 
Villa el Salvador y su competitividad, para obtener el grado académico de 
Maestro en la Universidad Nacional Federico Villareal,  sus resultados no 
coinciden con la presente investigación, debido a que sus resultados no están 
enfocados en estrategias competitivas, sin embargo presenta similitud al 
momento de buscar una mayor participación en el mercado internacional, 
promoviendo la competitividad en cualquier ámbito de la empresa. 
Barreto y García en su investigación titulada Modelo asociativo para el 
mejoramiento de la competitividad de la pequeña y mediana empresa del sector 
confección en Venezuela, como resultado se obtuvo que aún había necesidad 
de mejorar el nivel competitivo de las empresas para su supervivencia , por lo 
que el modelo presentado  para organizar estas empresas  fue aceptado por 
parte de la mayoría, teniendo en cuenta la cooperación y organización  como 
fuente de competitividad, lo cual no coincide con las estrategias presentadas en 






En esta investigación se observó que las Pymes exportadoras de ropa 
deportiva en Lima  hace un uso moderado de las estrategias 
competitivas. 
 
 Los resultados mostraron que solo el 40 % de las Pymes exportadora 
de ropa deportiva presentan una utilización “Buena” de las estrategias 
competitivas, mientras que el 60% restante las utiliza en una medida 
“Regular” 
 
 Para la estrategia de Liderazgo por costos se halló que el 73.3% de 
las Pymes exportadoras de ropa deportiva de Lima la utiliza en medida 
“regular”, y el 26,7%  presento una utilización mala de esta estrategia. 
 
 
 Para la estrategia de Diferenciación  se halló que el 70% de las Pymes 
exportadoras de ropa deportiva de Lima la utiliza en medida “Regular”, 
y el 30%%  presento una utilización  “Buena” de esta estrategia. 
 
 Para la estrategia de Enfoque se halló que el 70% de las Pymes 
exportadoras de ropa deportiva de Lima la utiliza en medida “Regular”, 
















 La culminación de esta investigación, permitió evidenciar que gran parte 
de las Pymes exportadoras de ropa deportiva de Lima en 2015, están 
utilizando regularmente las estrategias competitivas,  aún más cuando se 
tratan de las estrategias de Diferenciación y Enfoque. 
 Debido a esto podemos recomendar a las pymes exportadoras de ropa 
deportiva  que se orienten a utilizar específicamente la estrategia de 
enfoque por diferenciación, ya que al ser pymes no cuentan con la 
tecnología suficiente para desenvolverse adecuadamente en las otras dos 
estrategias competitivas; pero si cuentan con las capacidades suficientes 
para triunfar en un nicho de mercado. 
 Asimismo recomendar a los  futuros investigadores de este tema, que se 
permitan indagar más a fondo, sobre el impacto que puede generar la 
utilización de la estrategia de enfoque por diferenciación. 
 Además se recomienda incrementar el número de unidades muestrales a 
fin de corroborar los resultados de esta investigación, también 
capacitación a las unidades muestrales a fin de homogenizar los 
conceptos sobre los ítems definidos en el instrumento, y que los estudios 
previos de las variables puedan ser utilizados con sus sinónimos a fin de 
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Dimensión Indicadores  
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2015? 
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Liderazgo por 
costo las Pymes 
exportadoras de 
ropa deportiva 
de Lima en 2015 
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Anexo 03: Instrumento de recolección de datos  
Encuesta 
Buenos días/tardes estimado(a), estoy realizando una encuesta para el 
desarrollo de un proyecto de investigación, en el cual tengo que recopilar 
datos de las Estrategias competitivas de las Pymes exportadoras de ropa 
deportiva de Lima en 2015. Le agradezco de antemano por tomarse su 
tiempo y haber respondido la encuesta. 
Marque con una (x) la alternativa más conveniente según su criterio  
1 = Muy en desacuerdo  
2 = Desacuerdo 
3 = Ni acuerdo ni desacuerdo   
4 = De acuerdo 
5 = Muy de acuerdo 
 
Cuestionario 
Variable : Estrategias competitivas  
Dimensio
nes  
























Mas bajo costo en su industria 
Su empresa tiene el costo más 
bajo en su sector 
     
La empresa realiza controles 
de costos y gastos indirectos 
     
La empresa invierte en 
tecnología para la producción  
     
Paridad 
La empresa está bien 
posicionada en el mercado  
     
Cuentan con pocos 
competidores 
     
La empresa compite con los 
líderes del sector 
     
Economía a escala 
Producen grandes cantidades       
Los pedidos que realizan son 
pequeños 
     
34 
 
La empresa invierte en nueva 
maquinaria 




Su producto es único en el 
mercado 
     
Presentan innovación 
constante en sus productos 
     
La gente percibe como una 
buena compra a su producto 
     
Características diferenciales 
Utilizan el valor agregado en 
sus productos 
     
Su producto es diferente a los 
demás 
     
La calidad es una de sus 
mejores características 
     
Distribución 
Se cumple con los requisitos 
internacionales 
     
Usan las redes sociales para 
llegar a su publico 
     
El marketing es fomentado en 
su empresa 
     
Enfoque 
Segmento  
Se Busca constantemente 
nichos de mercado 
     
Su producto se dirige hacia un 
público especifico 
     
Sabe lo que realmente desean 
los consumidores en su sector 
     
Enfoque por costos 
Es líder en un nicho de 
mercado 
     
La tecnología es un problema 
para su empresa 
     
Reducen constantemente los 
costos  de distribución y 
fabricación 
     
Enfoque por diferenciación  
Busca nuevas alternativas  de 
producto para su público 
objetivo 
     
Realizan estudios sobre las 
tendencias en su publico 
     
Presentan modelos originales 
en sus productos 
     
 
 
Anexo 04: Validez  
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